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 Abstrakt 
 
Tato práce komplexně analyzuje jednotlivé složky informačního systému firmy Trios. 
Dále také předkládá možné řešení pro zamýšlenou inovaci IS, které povede 
ke zefektivnění podnikových procesů a k rozšíření stávající zákaznické základny. 
 
 
Abstract 
 
This work analyses in detail the individual components of the information systems         
of the Trios company. It further introduces possible solutions for the intended 
innovations in IS, that will lead towards optimisation of business processes and to the 
expansion of the current customer base. 
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1. Úvod 
Informačními systémy obecně rozumíme systémy pro udržování, zpracování a 
poskytování informací a dat. Informačním systémem může být telefonní seznam, kniha 
jízd, účetnictví apod. Systém nemusí být tedy nutně automatizovaný pomocí počítačů, 
ale může být i v papírové podobě. Informační systémy a technologie je nutné v určitém 
časovém intervalu inovovovat tak, aby byly schopny reflektovat aktuální požadavky 
uživatele. Samotná inovace IS/IT je složitý proces, který s sebou přináší určitá rizika, 
kterým se chce každý subjekt vyhnout. Je tedy záhodno prostudovat danou 
problematiku a získat tak co nejvíce relevantních informací, které jsou určitou prevencí 
před potencionálními problémy.  
 
V dnešní době význam informačních systémů a informačních technologií 
neustále roste. Prakticky každý člověk s nimi přichází více či méně do styku a tak 
přirozeně ovlivňují naše jednání a chování. V oblasti podnikání je jejich význam 
mnohokrát umocněn. V současnosti si lze jen těžko představit nějakou společnost, která 
by ignorovala IS/IT dnešní doby. Taková společnost by zřejmě od počátku svého 
založení rychle spěla ke svému zániku, neboť konkurence, využívající IS/IT, by 
mnohem efektivněji využívala své zdroje. Společnosti ve všech oblastech podnikání 
mezi sebou navzájem soupeří o přízeň jednotlivých zákazníků. Na tomto principu je 
založena celá hospodářská soutěž a proto se firmy snaží získat nad svými konkurenty 
určitou výhodu. Vedoucí pracovníci firem si tuto skutečnost velice dobře uvědomují a 
proto se snaží o to, aby i pomocí IS/IT takovou konkurenční výhodu skutečně získali. 
 
Na druhou stranu by ovšem neměl být význam IS/IT přeceňován. Celková 
úroveň IS/IT nemusí mít rozhodující vliv na hospodaření podniku. Velice důležité je 
umět takový systém náležitě efektivně využívat. Také přílišná horlivost v zavádění 
automatizovaných systémů může v určitých případech přinést více škody než užitku. 
Podle mého názoru existuje určitá pomyslná hranice, kdy je automatizace pomocí 
počítačů vhodná a kdy nikoli. Cílem každého subjektu je tedy nalézt tuto imaginární 
hranici a pokud možno ji nepřekračovat.  
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2. Cíl práce 
Stěžejním cílem této práce je návrh transformace firmy Trios do elektronického 
prostředí prostřednictvím zavedení internetového obchodu. Dílčím cílem je zvýšení 
úrovně některých složek informačního systému, jejichž současný stav by mohl 
v budoucnu firmu ohrozit. Předpokladem navržených změn je jejich příznivý dopad            
na fungování a hospodaření celého podniku. Všechny uvedené návrhy vychází 
z provedených a níže uvedených analýz. 
 
Stávající systém je zkoumán pomocí analýzy SWOT, která zkoumá jak interní 
prostředí ve firmě (silné a slabé stránky), tak externí prostředí (příležitosti a hrozby).  
Další použitou analýzou je HOS8, která hodnotí jednotlivé segmenty IS a díky které lze 
rozhodnout, zda je stávající systém vyvážený či nikoli. Posledním analytickým 
nástrojem je tzv. Porterův model pěti sil, který popisuje konkurenční okolí podniku.     
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2. Analýza současného stavu 
 
Tato kapitola obsahuje stručné představení firmy, dále také samotné analýzy a závěry 
plynoucí z těchto analýz. Ke konci kapitoly je uveden slovní popis zpracování 
objednávky a zmínka o elektronickém dispečeru. 
2.1. Představení firmy 
 
Historie firmy TRIOS sahá do roku 1995, kdy vznikla jako tzv. sdružení 
podnikatelů. V počátku své existence se specializovala na prodej a distribuci 
papírenského sortimentu převážně koncovým zákazníkům. Během jednoho roku firma 
oslovila svojí nabídkou stovky potenciálních klientů a vsadila především na spokojenost 
zákazníka a nikoliv zisk. 
 
Na přelomu roku 1999 firma rozšířila svoje služby nejen v oblasti papírenské, 
ale na základě poptávky zákazníků, i v oblasti drogeristického zboží. Svou poctivostí a  
seriózním přístupem ke všem odběratelům si získala jejich důvěru a spokojenost. Díky 
operativnosti, spolehlivosti a dobré cenové politice byla firma zařazena do sekce 
velkoobchodů a stala se významnou firmou v regionu.   
 
S nárůstem problematiky v ekonomice školství a se svou ucelenou nabídkou  
zboží, firma pronikla i do této oblasti a dnes je právem označována jako "zásobování 
škol". Důležitým krokem byla přestavba vlastních kancelářských a skladovacích prostor 
a navázání spolupráce s firmou Ecco Paper CZ Praha, za jejíhož přispění firma získala 
bezkonkurenční ceny především xerografických papírů jak pro kopírování, tak i pro 
laserový a inkoustový tisk. [7] 
 
 V roce 1998 rozšířila firma svoji působnost v oblasti autodopravy, kterou často 
kombinuje se svým původním oborem podnikání (velkoobchod papírem a drogistického 
zboží). Díky tomuto rozšíření jsou také lépe využívány firemní automobily, což má     
za následek zlepšení finanční situace podniku. 
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 V současnosti firma zaměstnává dva zaměstnance, kteří se starají o rozvoz zboží 
zákazníkům. Zákazníci firmy nejsou pouze koncoví uživatelé, ale také společnosti resp. 
obchody, které zakoupené zboží distribuují dále.  
2.2. Stávájící informační systém  
Prvním krokem této komplexní analýzy je zjištění současného stavu IS/IT  
využívaných ve firmě. Zjišťoval se stav výpočetní techniky, softwaru, pracovních 
procesů, které firma v současnosti využívá a dalších položek spadajících do této 
problematiky.  
 
2.2.1. SWOT analýza 
 
Silné stránky:   
• Vedení resp. majitel firmy si plně uvědomuje nutnost inovace 
informačního systému. Politická podpora inovace majitelem 
firmy je velice důležitá pro úspěšnou realizaci zdokonalení 
stávajícího systému. 
 
• Počítačová gramotnost majitele firmy. Dovednosti a znalosti 
majitele firmy budou stačit na správu, provoz a obsluhu 
inovovaného informačního systému. 
 
 
Slabé stránky: 
• Webová prezentace firmy. Ve srovnání s konkurenčními firmami 
webová prezentace společnosti zaostává.  
 
• Umístění webové prezentace. Webové stránky firmy jsou 
umístěny prostřednictvím webhostingu na doméně třetího řádu. 
Neexistence vlastního doménového jména na doméně druhého 
řádu působí neprofesionálně.  
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• Absence kvalitního firewallu.  
 
• Kapitál určený pro inovaci systému. Firma disponuje omezenými 
prostředky na zdokonalení systému a tento fakt bude respektován 
při vlastním návrhu inovace IS. 
 
Příležitosti firmy: 
• Zavedení internetového obchodu. V důsledku zavedení 
internetového obchodu dojde zároveň k přepracování webové 
prezentace.  
 
• Instalace programových nástrojů pro zvýšení bezpečnosti IS. 
 
• Vytvoření informační strategie. Informační strategie v budoucnu 
pomůže vyhodnotit, zda byly uvedené cíle, které mají být inovací 
dosaženy, skutečně splněny či nikoli. 
 
 
Ohrožení firmy: 
• Riziko napadení počítače a zneužití dat vlivem nedostatečného 
zabezpečení systému. 
 
• Konkurence využívající modernější a efektivnější informační 
systém. 
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Obrázek 1 - schéma SWOT analýzy 
 
2.2.2. Analýza HOS8 
 
Základní princip HOS analýzy spočívá v tom, že nevyvážený systém je vždy 
dražší než systém vyvážený, a to při stejném přínosu pro firmu. Jedná se o vnitřní 
analýzu podniku, ve které se posuzují kromě tří základních složek IS (hardware, 
software, orgware) také následující faktory: dataware, management, peopleware, 
security a support. Tato metoda vznikla na fakultě podnikatelské rozšířením z metody 
HOS3, která hodnotila úroveň výše zmíněných základních složek informačního 
systému.[4] 
 
Tato metoda je velmi jednoduchá a také nepřesná. Má pomoci si uvědomit 
problém neefektivnosti plynoucí z nestejně kvalitních dílčích částí systému. Úroveň 
jednotlivých složek informačního systému je hodnocena ve třech pásmech a to:  
 1. nízká úroveň 
2. průměrná úroveň 
3. vysoká úroveň 
 
a stanoví tzv. typologii IS. 
 
 Podle typologie IS lze odhadnout, zda daný systém je z pohledu nákladů na něj 
vynaložených efektivní, málo efektivní nebo velmi neefektivní. Metoda HOS říká, že 
celková úroveň je dána úrovní nejslabší části. Tato skutečnost vyjadřuje, že například 
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systémy s typologií 331 a 111 jsou do celkové úrovně a přínosu srovnatelné, ale náklady 
na systém s typologií 331 jsou podstatně vyšší. Pro ohodnocení jednotlivých komponent 
lze použít znalecký odhad, porovnání s jiným systémem, subjektivní odhad manažera 
nebo hledisko převažujícího stáří jednotlivých komponent. [4] 
 
Hardware:  
Společnost v současnosti vlastní tři počítače se stejnou konfigurací.  
 
Konfigurace PC 
Základní deska Asus P4RDI-MX 
Procesor Intel Celeron 2,0 GHz 
HDD Western Digital 60GB 
Grafická karta integrovaná 
paměť 512 MB SDRAM 133MHz
Mechanika  DVD RW LG GSA-H12N 
         Tabulka 1 – konfigurace PC 
 
Periferní zařízení 
Tiskárna Canon LBP-2900 
Digitální kopírka Canon PC-D320 
fax Panasonic KX-FC238CE
Tabulka 2 – periferní zařázení 
 
Připojení do internetu mají dvě pracovní stanice  a je realizováno pomocí bezdrátové 
sítě wifi. Na jednom z připojených počítačů je nainstalován program Kalkul, který je 
zmíněný níže. V druhém jsou zpracovávány emailové objednávky, ceníky, nabídky atd. 
Třetí PC slouží jako záloha dat. Ohodnoceno – střední úroveň 2. 
 
Software:  
Operační systém používaný firmou je Windows XP Professional. Dále firma používá 
kancelářský balík Microsoft Office XP, který je dnešním standardem. Pro vedení 
skladového hospodářství, pokladny, zpracování objednávek a vystavování faktur je 
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použit program Kalkul (jinak je účetnictví, resp. daňová evidence zpracovávána 
externě), který je v  aktuální verzi, avšak je napsán pro operační systém MS-DOS, tudíž 
ho lze z prostředí WinXP spustit pouze v okně MS-DOS. Užívání a ovládání tohoto 
programu je neintuitivní a ve srovnání s dnešními moderními programy také 
neefektivní. Pro používání modernějšího programu hovoří i samotná konfigurace PC, na 
kterém je  Kalkul nainstalován. Ohodnoceno – střední úroveň 2. 
 
Orgware:  
Jediným uživatelem stávajícího systému je majitel firmy, tudíž nejsou stanovena žádná 
pravidla orgware. Orgware je tedy vyhovující. Ohodnoceno – střední úroveň 2. 
 
Peopleware:  
Majitel firmy má v počítačové oblasti cenné zkušenosti, je flexibilní a otevřený vůči 
novým možnostem. Ohodnoceno – vysoká úroveň 3. 
 
Dataware:  
Data z účetního programu jsou konzistentní, mohou být exportována do formátu XML. 
Ostatní data jsou ve formátech DOC a XLS. Záloha je prováděna jednou týdně na nosič 
CD. Chybí možnost automatické zálohy dat. Ohodnoceno střední úroveň – 2.  
 
Security:  
Vlastní sídlo firmy je v bezprostřední blízkosti rodinného domu, ve kterém bydlí majitel 
firmy. Fyzické zabezpečení před neoprávněným vstupem je řešeno pomocí vrat a 
kvalitních dveří. Okna v samotném objektu nejsou zamřížovaná. Záložní zdroj energie 
v majetku firmy doposud chybí. Tento fakt může vést při přepětí nebo výpadku 
elektrické energie ke ztrátě dat nebo také k poškození hardwaru. Pro zabezpečení 
osobních stanic používá firma antivirový program NOD32. Na počítačích připojených   
k Internetu není instalován žádný kvalitní firewall, což výrazně zvyšuje možnost útoku 
ze sítě.  Ohodnoceno – nízká úroveň 1. 
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Support:  
Počítače byly zakoupeny na začátku roku 2005, tudíž jsou již mimo záruční dobu. 
Nicméně společnost, která toto vybavení dodala poskytuje také pozáruční servis. 
Periferní zařízení počítače je zatím stále v záruce, takže se firma může při případném 
problému obrátit na dodavatele těchto komponent. Softwarovou podporu představuje  
upozornění o nové aktualizaci antivirového programu a aktualizací OS pomocí funkce 
Windows Update. Ohodnoceno vysoká úroveň – 3. 
 
Management:  
Vlastník firmy Trios je obeznámen se současným stavem IS a plně si uvědomuje 
nutnost inovace a náležitě ji podporuje. Ohodnoceno – vysoká úroveň 3. 
 
0
1
2
3
hardware
software
management
dataware
peopleware
security
support
orgware
stupeň ohodnocení složky
 
Graf 1 - schéma analýzy HOS8 
 
2.2.3. Porterův model pěti konkurenčních sil 
 
 Jiný pohled na hodnotu jednotlivých aplikací IS/IT nám nabízí známý Porterův 
model pěti konkurenčních sil, jehož autorem je Michael E. Porter z Harward School of 
Business Administratic. Zásadní otázkou, kterou si klademe při hledání odpovědi na 
otázku, jak nám může pomoci aplikace IS/IT k zachování respektive získání 
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konkurenceschopnosti, je: „Jaká aplikace IS/IT zmírní či odstraní některou 
z hrozeb?“.[6]  Schéma rozšířeného modelu je uvedeno na následujícím obrázku.  
 
 
Obrázek 2 - Porterův rozšířený model pěti sil [6] 
 
Hrozba vstupu nových konkurentů: 
 
V posledním roce na trh papírenského a drogistického zboží expandovalo velké 
množství firem. Této expanzi se nevyhnula ani distribuce tohoto zboží. V současné 
době příliv nových subjektů do této oblasti klesá. Je dosti pravděpodobné, že by 
potencionální konkurent vstupující na tento trh, investoval finanční prostředky do 
efektivního systému, čímž by si zajistil konkurenční výhodu nad subjekty, které 
používají méně efektivní IS/IT. 
 
Hrozba stávajících konkurentů: 
 
Soupeření mezi stávajícími konkurenty má známou formu obratného manévrování 
k získání výhodného postavení. Velké množství konkurenčních firem, rozšířilo svoji 
působnost do oblasti elektronického obchodování, čímž získali nezanedbatelnou výhodu 
oproti konkurenci, která se do elektronického prostředí plně netransformovala.  
 
Hrozba vstupu substitučních produktů: 
Nějaký významný substitut, který by přímo nebo nepřímo vytlačoval zboží nabízené 
firmou Trios, prakticky neexistuje. Tato skutečnost je dána tím, že nabízené zboží je 
vysoce specifické. Jistý substitut by se dal odhalit v rostoucím užíváním elektronických 
služeb, díky kterým klesá spotřeba papíru, obálek apod. 
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Vyjednávací síla dodavatelů: 
Firma Trios má dokonalý přehled o svých dodavatelích, o jejich cenách dodacích 
podmínkách apod. Jednání s dodavatelskými subjekty probíhá elektronickou a osobní 
formou. Dodavatelé jsou se stávajícími vztahy a stávající komunikací s firmou 
spokojeni, tudíž nevyvozují žádný tlak na případnou změnu systému.  
 
Vyjednávací síla odběratelů: 
Se stávajícími zákazníky firma udržuje také dobré vztahy. Poslední dobou se však 
začínají množit požadavky na inovaci informačního systému, který by zpříjemnil a 
zefektivnil proces výběru a nákupu zboží. Inovace informačního systému by jistě 
přispěla k utužení stávajících vztahů a v neposlední řadě také k rozšíření zákaznické 
základny.  
 
2.2.4. Shrnutí analýz 
 
Analýza SWOT 
 Tato analýza odhalila mimo jiné slabiny stávajícího systému, které by bylo 
potřeba odstranit. Ohrožení firmy se někdy nedají zcela odstranit (např. riziko vstupu 
nového konkurenta nelze nikdy vyloučit), ale cílem každého podnikatelského subjektu 
je tyto ohrožení  minimalizovat. V tomto případě je tedy nutné lépe zabezpečit současný 
systém.  
 Na druhé straně by firma měla realizovat své příležitosti a neustále rozvíjet své 
silné stránky. Z analýzy vyplývá, že v delším časovém horizontu může firma při 
zachování stávajícího stavu systému přijít o své potencionální, ale také současné 
zákazníky. 
 
Analýza HOS 
Dle hodnocení základních složek IS (hardware, software, orgware) vyplývá, že je 
současný systém vyvážený. Z rozšířené analýzy HOS8 je však patrné, že by firma Trios 
měla uvažovat o zvýšení zabezečení svého systému.  
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Porterův model 
Vstup nových konkurentů na trh je sice možný, ale není příliš pravděpodobný, jelikož 
trh začíná pomalu vykazovat jisté známky nasycenosti. Od některých současných 
konkurentů hrozí potencionální nebezpečí z důvodu jejich rozšíření na elektronický 
obchod. Ze strany odběratelů je také pozorován určitý tlak pro zavedení této 
elektronické formy podnikání.  
 
2.2.5. Průběh zpracování objednávky 
Zákazník si zboží může objednat přes internet prostřednictvím emailové zprávy, 
telefonicky, faxově a samozřejmě také osobně. Poté dojde k ověření, zda zde zákazník 
objednává poprvé či nikoli. O zapsání do databáze zákazníků rozhoduje sám majitel 
firmy na základě požadavku zákazníka a možnosti perspektivní budoucí spolupráce. 
Pokud zákazník v databázi není, dojde k ověření a potvrzení objednávky. Dodání 
zákazníkovi je realizováno třemi způsoby a to:   
 
- rozvozem vozidly firmy Trios zdarma (platí do určitého počtu km, nad určitou   
  cenu a  pro vybrané regiony) 
- rozvozem vozidly přepravní služby PPL 
- vlastním odběrem ve skladu firmy 
 
Zboží je obvykle dodáno do 48 hodin od přijetí objednávky. Platba za zboží může být 
provedena: 
    1)    převodním příkazem – určeno pro stálé zákazníky s dobrou platební  morálkou 
    2)    v hotovosti - pro všechny skupiny zákazníků (možnost slevy 2% z ceny zboží) 
    3)    dobírkou - dle dispozic České pošty 
Platba převodním příkazem - splatnost faktur 14 dnů. U zákazníků s uzavřenou kupní 
smlouvou - splatnost faktur 21 dnů (sleva 3% z ceny). 
Vývojový diagram, který popisuje průběh stávajícího zpracování objednávky je obsažen 
na následující straně. 
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Pokud je rozvoz zboží realizován firemními automobily, tak se v závislosti               
na vytíženosti operativně stanoví nejvýhodnější trasa jízdy. Tato trasa může být ještě 
upravena, jelikož firma využívá ještě jednu možnost, jak efektivně využít své 
autmobily. Touto možností je vnitrostátní přeprava zboží, která je realizována               
za podpory firmy Česká obchodní spol. s.r.o., která na webové adrese www.e-sped.cz 
provozuje elektronického dispečera mezinárodní a vnitrostátní dopravy pro Českou a 
Slovenskou republiku.  
2.2.6. Elektronický dispečer 
 
Elektronický dispečer je inteligentní systém vyhledávání optimálních nákladů 
pro nevytížená auta a opačně nejvhodnějších vozidel pro volné náklady. Je provázán      
s mapou celé Evropy a proto dokáže s přesností na 1km vybrat ideální řešení. [2]                
 
Jak pracuje elektronický dispečer? 
 V okamžiku, kdy uživatel sdělí elektronickému dispečerovi informaci o svém 
volném autě nebo nákladu, prohledá všechny své dostupné zdroje. Nabídku pak doručí 
všem, kteří přesně odpovídají zadání, aby mohli subjekt, nabízející volné auto nebo 
náklad, okamžitě kontaktovat. Dále pracuje tak, že nepřetržitě monitoruje všechny nové 
nabídky příchozí do všech jeho zdrojů. V okamžiku, kdy se objeví ta, která nejlépe 
vyhovuje definovaným potřebám, zašle dispečer neprodleně zprávu s touto informací. 
Navíc každé ráno elektronický dispečer informuje všechny své uživatele o množství 
všech nabídek na jejich e-maily. Dále je možno využít službu TIP. TIP je informace, 
kterou elektronický dispečer zašle jako SMS na mobil o vhodné nabídce, která byla 
právě zveřejněna. [2] 
 
Ceník služeb elektronického dispečera e-sped.cz 
 služby elektronického dispečera e-sped.cz   zdarma 
 doručování TIPů na e-mail      zdarma                      
doručování TIPů jako sms na mobil - 1 sms (1 TIP)  2.90 Kč 
 
Vzhledem k tomu, že celý systém je elektronický, bez zásahu lidského faktoru, 
jsou tyto služby zdarma (vyjma doručování TIPů formou SMS na mobil).[2] 
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3. Teoretická východiska práce 
V této kapitole jsou uvedeny teoretická východiska práce, které slouží k pochopení  
základní problematiky této oblasti.  
 
3.1. Informační strategie podniku 
 
Informační strategií se obecně rozumí soustava cílů a způsobů jejich dosažení. 
Cílem inf. strategie podniku je především hledání odpovědí na otázky jak pomocí IS/IT:  
 
• Zvyšovat výkonnost pracovníků podniku, 
• podporovat dosahování strategických cílů, 
• získávat pro podnik strategickou výhodu, 
• vytvářet pro podnik další strategické příležitosti rozvoje. 
 
Hlavní příčinou neefektivních výdajů na IS/IT je neexistující nebo špatná 
informační strategie podniku. Ignorování informační strategie může mít pro společnost 
vážný dopad v podobě nákupu zbytečných a neúčelných počítačů a programů, které 
rychle stárnou a jsou vzájemně nekompatibilní. V současnosti znamená nerespektování 
principů a vývoje informační strategie přetrvávající a neúčelné výdaje do IS/IT a díky 
tomu i postupnou ztrátu konkurenceschopnosti. [6] 
 
Důležitou součástí informační strategie jsou plány taktické a strategické, 
reprezentované konkrétním popisem a harmonogramem jednotlivých projektů 
realizovaných v oblasti informatiky ve firmě. Pro jednotlivé projekty je stanoven 
finanční odhad pro jejich realizaci. Plán projektů a jejich obsah je zaměřen tak, aby 
informatikou byly v co největší míře podpořeny hlavní cíle firmy. 
 
Proces definování informační strategie podniku je trvalý dialog mezi obecným 
managementem podniku a informatiky a rozhodně by neměl být orientován na řešení 
technických problémů, ale měl by být orientován na analýzu procesů a jejich možnou 
podporu IS/IT. [6] 
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3.2. Užitek z IS/IT 
  
Informační systém by měl být v prvé řadě efektivní. Efektivitou se obecně 
rozumí poměr mezi přínosem nějaké činnosti a náklady na ni vynaloženými.  
efektivita (účinnost) = 
výdaje
prínosy  
S efektivitou úzce souvisí pojem efektivnost, což je vztah mezi stanoveným 
cílem a dopadem, vlivem nebo následkem. Efektivita a efektivnost by měly být ve 
vzájemném souladu. Jejich vzájemné působení prezentuje níže uvedený obrázek. [6]  
 
Obrázek 3 - vztah mezi efektivitou a efektivnosti podle Druckera [6] 
 
Přirozenou potřebou každého subjektu by mělo být hledání vyváženého poměru 
mezi užitkem, který získá z IS/IT a výdaji, které musí na získání tohoto užitku 
vynaložit, ale také mezi časem potřebným na získání tohoto užitku a riziky spojenými 
s tím, že tohoto očekávaného užitku nedosáhne. Na problém efektivnosti se lze dívat 
tak, že u určitého subjektu vznikne určitá potřeba informací a z uspokojení této potřeby 
očekáváme nějaký užitek. Vzniklou potřebu informačního systému uspokojí určitá 
aplikace informační technologie, která ovšem stojí peníze. Tento koloběh lze názorně 
znázornit i graficky [6] 
 
Obrázek 4 – model užitku [6] 
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3.3. Výdaje na IS/IT 
 
 Výdaje potřebné na pořízení, zavedení a správu IS/IT se dají většinou stanovit 
celkem přesně. Bylo by bláhové se domnívat, že čím vyšší výdaje investuji do IS/IT tím 
vyššího dosáhnu užitku. Tato rovnost v tomto případě rozhodně neplatí. V případě, že 
očekávané cíle z nákupu IS/IT nebyly předem stanoveny, je velmi těžké rozeznat, zda 
dosažené cíle byly náležitě podporovány informačními systémy a technologiemi a zda  
tyto nakoupené prostředky splnily svůj účel, kvůli kterému došlo k jejich pořízení.  
 
Výdaje na IS/IT lze strukturovat do těchto segmentů: 
 
• Hardware (počítače, periferní zařízení, komunikační technika apod.), 
• software (OS, databáze, síťový software, aplikační software), 
• mzdové náklady (souhrn hrubých mezd zaměstnanců spravujících a užívajících 
informační systém), 
• provozní náklady (nájem, zařízení kanceláře apod.), 
• externí služby (účetnictví apod.), 
• apod. 
 
Mezinárodní srovnání výdajů do IS/IT 
Níže uvedené grafy porovnávají výdaje na IT v České republice s 
vybranými evropskými zeměmi. Jelikož vypovídací schopnost absolutních čísel těchto 
výdajů je v mezinárodním srovnání velice nízká, užívá se porovnání výdajů do IT na 
osobu a také jako procento hrubého domácího produktu. 
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Z grafu je patrné, že Česká republika výrazně zaostává za průměrem celé Evropské 
unie. Dá se však předpokládat, že se tento deficit bude postupem času snižovat. 
 
Graf 2 - výdaje na ICT* na osobu v zemích EU za rok 2006 (v eurech)1 
*ICT – informační a komunikační technologie 
 
Ve srovnání s uvedenými postkomunistickými zeměmi je ČR na prvním místě.  
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Graf 3 - výdaje do IT (jako % HDP) ve vybraných postkomunistických zemích1 
 
 
                                                 
1 ČSÚ. Český statistický úřad [online]. c1993, poslední revize 2.5.2007 [cit. 2007-05-02].            
Dostupné z: <http://www.czso.cz>. 
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3.4. Přínosy IS/IT 
Řada vedoucích pracovníků firem by ráda znala efektivnost svého informačního 
systému vyjádřenou v peněžních jednotkách. Hodnocení přínosů informačního systému 
z čistě ekonomického hlediska je ovšem velice obtížný úkol, protože přínosy IS se 
v mnoha případech nedají vyjádřit podle ekonomických ukazatelů. [6] 
 
Přímé přínosy (finančně vyčíslitelné): 
• Snížení vázaného kapitálu, 
• efektivnější využívání zdrojů, 
• úspora pracnosti, 
• úspora finančních nákladů, 
• zkrácení průběžných dodacích lhůt, 
• zvýšení produkce, 
• zvýšení zisku či obratu. [4] 
 
Nepřímé přínosy (finančně nevyčíslitelné): 
• Zvýšení konkurenceschopnosti, 
• zvýšení informovanosti pracovníků, 
• zvýšení image firmy, 
• vytvoření pevných vazeb k obchodním partnerům, 
• lepší podpora cílů firmy. [4] 
 
Ostatní druhy přínosů: 
• Kvantitativní (měřitelné kardinální stupnicí) a kvalitativní (měřitelné ordinální 
stupnicí), 
• přímé (lze prokázat jednoznačný příčinný vztah k dosaženému přínosu) a 
nepřímé (musí se stanovit zástupné ukazatele vyjadřující změnu), 
• krátkodobé (projevující se obvykle do půl roku) a dlouhodobé (projevující se 
později, někdy také v řádu let),         
• absolutní (vyjádřené měřitelnými hodnotami) a relativní (vyjádřené 
bezrozměrným poměrovým číslem). [6] 
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3.5. Informační systém – nákup vs. vývoj 
 
 Současný trend se při rozhodování zda zakoupit hotové řešení IS či vyvíjet nové 
ubírá spíše směrem k nákupu hotového řešení. Jedním z důvodů je dokonalá kontrola a 
přehled o nákladech na IS. Může se však stát, že hotová řešení danému subjektu 
nevyhovují. V takovém případě existují dvě možnosti: vytvořit si IS vlastním vývojem 
(předpokladem je přítomnost kvalifikovaných analytiků, programátorů apod.) nebo 
zadat požadavek na vytvoření externímu subjektu (tzv. outsourcing). Vývoj systému (ať 
už prostřednictvím vlastních interních zdrojů, nebo outsourcingu) bude zpravidla vždy 
trvat déle, než nákup existujícího řešení. Také náklady na pořízení individuálního řešení 
na míru jsou obyčejně mnohem vyšší než v případě nákupu hotového produktu. [6] 
 
 Pro odhad výše nákladů na vývoj IS se zpravidla vychází z odhadů jeho 
pracnosti, většinou vyjádřené v člověkoměsících resp. v člověkorocích. Pracnost je poté 
převedena na peněžní vyjádření prostřednictvím mzdových nákladů projektantů a 
programátorů, včetně všech ostatních nákladů, spojených s prací těchto osob.[6] 
 
 K faktorům, které ovlivňují konečnou cenu při řešení na zakázku patří 
především: 
• Rozsah požadovaného systému, 
• druh aplikace, 
• termín dokončení, 
• počet analytiků a projektantů a jejich produktivita práce, 
• apod. 
 
Kromě nákladů tedy ovlivňuje rozhodování o pořízení IS významným způsobem 
také čas potřebný k pořízení systému. Ve většině případů jsou výše zmíněné faktory 
(náklady, čas) klíčové pro konečné rozhodnutí. 
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3.6. Lidský aspekt efektivnosti IS/IT 
Člověk vystupuje v IS/IT ve dvou rolích a to jako tvůrce a jako uživatel. Tvůrci 
jsou osoby, které stojí za vývojem informačního systému, uživatelé jsou osoby, které se 
systémem pracují. Je však důležité si uvědomit, že i samotný člověk jako uživatel je 
součástí informačního systému. Lidský faktor je nutné neustále organizovat, motivovat, 
kontrolovat a zejména kultivovat (zabezpečit jeho trvalý rozvoj). Jedině tak se člověk 
nestane nejslabším článkem informační infrastruktury podniku. K čemu je výkonný 
hardware a nejnovější software, když s ním lidé nejsou spokojeni, neumějí ho používat 
a neslouží jim k tomu, aby dosahovali vyšších výkonů. Efektivnost IS/IT závisí tedy na 
lidech mnohem více, než na samotných informačních technologiích. [6] 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 - 31 -
4. Návrh řešení 
Obsahem této kapitoly jsou vlastní návrhy řešení, které vychází z provedených analýz 
současného informačního systému. 
4.1. Informační strategie 
Informační strategie byla vytvořena v těchto bodech: 
 
1. Informační strategie musí být v souladu s globální podnikatelskou startegií jako 
takovou. Informační startegie musí ať už přímo nebo nepřímo podporovat 
globální strategii: - dosažení uspokojivé výše zisku 
- expanze firmy 
- dosažení určitého podílu na trhu 
 
2. Jasná specifikace požadavků na nový IS resp. na elektronický obchod (jelikož 
zavedení e-obchodu je stěžejní inovací stávajícího systému).    
 
3. Stanovení očekávaných cílů, které by měly být prostřednictvím inovovaného 
systému dosaženy: - udržení a rozšíření zákaznického portfolia  
- zvýšení konkurenceschopnosti 
    - nárůst tržeb 
    - zefektivnění zpracování objednávky 
 
4. Stanovení očekávaných nákladů na realizaci inovace (viz. ekonomické 
zhodnocení) 
 
5. Vytvoření časového harmonogramu realizace internetové aplikace                         
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4.2. Elektronické obchodování 
Elektronické obchodování je v dnešní době stále ještě relativně nový fenomén, 
jehož význam roste závratnou rychlostí. Mezi jeho hlavní výhody patří snížení ceny 
zboží vlivem snížení nákladů spojených s uvedením výrobku na trh a snížení 
provozních nákladů. Další klíčovou výhodou je také „otevírací doba“ virtuálního 
obchodu, díky která si zákazník může zboží objednat prakticky kdykoli. Předností         
e-obchodů je také jejich dostupnost. V tomto případě mizí jakékoli regionální rozdíly 
v dostupnosti zboží. Jinými slovy řečeno je jedno, ze kterého konce republiky si  
zákazník zboží objedná. Tento druh obchodů umožňuje také bezprostřední porovnání 
cen u konkurentů, zákazník tak může z pohodlí svého domova porovnávat ceny 
jednotlivých produktů. Důležitým kladem, který v dnešní uspěchané době hraje ve 
prospěch elektronických obchodů je fakt, že spousta lidí jednoduše nemá čas pro 
návštěvu kamenných obchodů. V elektronických obchodech mohou vše nakupovat 
z domácího prostředí, ušetří spoustu času a prakticky vždy seženou to co chtějí. 
 
Virtuální prodejny mají ovšem také svoje nevýhody. Mezi největší nevýhody 
patří zejména to, že zákazník si nemůže objednané zboží fyzicky „osahat“. Tuto 
nevýhodu elektronické obchody kompenzují tím, že k prodávanému zboží přiloží 
vyčerpávající popis. Tento popis ovšem zcela nenahradí fyzický kontakt se zbožím, a 
tak tato skutečnost nadále zůstává největší nevýhodou e-obchodů. Další nevýhodou 
nebo spíše hrozbou je stále vzrůstající bezpečnostní riziko a také samotná anonymita 
prodeje, kdy je zákazník oproštěn od kontaktu s prodejcem. Jistý handicap lze 
pozorovat i v procesu reklamace, kdy zákazník, který posílá zboží poštou zpět, musí 
uhradit poštovné.  
 
výhody nevýhody 
nižší ceny (vlivem úspory nákladů) absence fyzického kontaktu se zbožím 
otevírací doba bezpečnostní riziko 
možnost porovnání cen anonymita prodeje 
vysoký počet potencionálních zákazníků Průběh reklamace 
globalizace nabídky (mizí region. hranice) globální konkurence 
možnost platby přes internet důvěryhodnost obchodníka 
detailní popis produktu  
dostupnost  
Tabulka 3 - výhody a nevýhody el. obchodu 
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4.3. Legislativa 
 
 Zavedení e-shopu s sebou přináší určité podmínky, které je třeba bezpodmínečně 
splnit. Majitel firmy respektive provozovatel budoucího internetového obchodu si musí 
k existujícímu živnostenskému oprávnění pořídit další živnostenský list s jiným oborem 
činnosti. Zákon hovoří jasně: provozování e-shopu je ve smyslu přílohy č. 4 nařízení 
vlády č. 469/2000 Sb klasifikováno jako "maloobchod provozovaný mimo řádné 
provozovny" (číslo oboru živnosti 77). Jelikož se zároveň jedná o živnost volnou, není 
třeba žádného specializovaného vzdělání, provozovat e-shop může každý, komu je více 
než 18 let a je trestně bezúhonný (podmínkou vydání živnostenského listu je doložení 
beztrestnosti výpisem z rejstříku trestů) a způsobilý k právním úkonům. [5] 
 
 Pokud by majitel firmy začínal s podnikáním poprvé, nepožadoval by od něj 
živnostenský úřad nic víc, než je zmíněno výše. Jelikož ale majitel firmy v současnosti 
podniká, respektive provozování e-shopu bude jeho další živností, bude od něj 
prostřednictvím živnostenského úřadu vyžadováno potvrzení o bezdlužnosti vůči 
finančnímu úřadu a správě sociálního zabezpečení.  
 
Nezvratnou výhodou je, že firma má své vlastní skladovací prostory, tudíž 
nemusí řešit otázku pronájmu (nebo koupě) těchto prostor, která s sebou přináší další 
náklady.  
 
K nejvýznamějším právním normám, které přímo nebo nepřímo zasahují          
do oblasti elektronického obchodu a které je třeba respektovat při realizaci 
elektronického obchodu patří zejména: 
 
Zákon o ochraně osobních údajů, č. 101/2000 Sb. 
Správce a zpracovatel jsou povinni přijmout taková opatření, aby nemohlo dojít k 
neoprávněnému nebo nahodilému přístupu k osobním údajům, k jejich změně, zničení 
či ztrátě, neoprávněným přenosům, k jejich jinému neoprávněnému zpracování, jakož i 
k jinému zneužití osobních údajů. Tato povinnost platí i po ukončení zpracování 
osobních údajů. 
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Zákon o právu autorském, o právech souvisejících s právem autorským a o změně 
některých zákonů, č. 121/2000 Sb. 
Tento zákon chrání prakticky všechny počítačové programy a databáze. 
 
Zákon o některých službách informační společnosti, č. 480/2004 Sb. 
 
Zákon mimo jiné reguluje nevyžádanou elektronickou inzerci, spam, a povoluje pouze 
obchodní sdělení podle takzvaného systému opt-in, tedy pouze s výslovným souhlasem 
adresáta. Nevyžádaná sdělení návrh zákona zakazuje. Smyslem této úpravy je posílit 
ochranu soukromí občanů. Za zasílání nevyžádaných obchodních sdělení, spamu, 
navrhuje zákon sankci ve výši až 10 000 000 Kč ukládanou Úřadem na ochranu 
osobních údajů. 
 
Zákon též přesněji vymezuje problematiku informačních povinností při nákupu zboží 
přes internet. Dodavateli se například ukládá povinnost elektronicky potvrdit přijetí 
objednávky, nově se stanoví i pravidla možnosti odstoupení od smlouvy ze strany 
spotřebitele například v případě nedostatečných informací ze strany dodavatele. 
 
Novela občanského zákoníku č. 367/2000 Sb.  
Tato novela mimo jiné vtěluje do občanského zákoníku tzv. spotřebitelské smlouvy. 
Úprava těchto smluv je ovšem nezbytná pro dosažení kompatibility našeho právního 
řádu s legislativou Evropských společenství. Za spotřebitelské smlouvy jsou zákonem 
považovány smlouvy kupní, smlouvy o dílo, případně jiné smlouvy upravené v osmé 
části občanského zákoníku, a to za situace, kdy jsou smluvními stranami na jedné straně 
spotřebitel a na druhé straně dodavatel. 
 
Smlouvy uzavírané na dálku (tzv. distanční smlouvy) 
Jednou ze dvou forem spotřebitelských smluv výslovně upravených zákonem jsou 
smlouvy uzavírané na dálku, tzv. distanční smlouvy. Pro uzavření těchto smluv jsou 
tedy použity prostředky komunikace na dálku, které umožňují uzavřít smlouvu bez 
současné fyzické přítomnosti smluvních stran. Spotřebiteli musí být s dostatečným 
předstihem před uzavřením smlouvy poskytnuty zejména tyto informace: 
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- obchodní jméno a IČO dodavatele, sídlo právnické osoby a bydliště v případě fo  
- název a hlavní charakteristika zboží nebo služeb,  
- cena zboží nebo služeb,  
- daň včetně poplatků,  
- náklady na dodání (např. poštovné a balné),  
- způsob platby, dodání nebo plnění,  
- poučení o právu na odstoupení s výjimkou některých případů (viz ustanovení § 53   
  odst. 7 ObčZ),  
- náklady na použití komunikačních prostředků na dálku,  
- doba, po kterou zůstává nabídka nebo cena v platnosti.  
 
Po uzavření smlouvy při použití prostředků komunikace na dálku, nejpozději však před 
plněním musí být spotřebiteli písmeně poskytnuty tyto informace: 
a) obchodní jméno a identifikační číslo dodavatele, sídlo právnické osoby a bydliště v 
případě fyzické osoby, 
b) informace o podmínkách a postupech pro uplatnění práva odstoupit od smlouvy, 
c) informace o službách po prodeji a o zárukách, 
d) podmínky pro zrušení smlouvy, pokud není určena doba platnosti nebo platnost je 
delší než 1 rok. 
Pokud spotřebitel uzavřel smlouvu s pomocí prostředků komunikace na dálku má už 
dnes právo od ní odstoupit do 14 dnů od převzetí plnění. V případě, že ale dodavatel 
nepředal spotřebiteli požadované informace, které stanovuje zákon, lhůta na odstoupení 
se prodlužuje na 3 měsíce. Pokud během ní spotřebitel informace dostane, ukončuje se a 
začíná běžet lhůta čtrnáctidenní.  
Podá-li spotřebitel objednávku prostřednictvím některého prostředku komunikace na 
dálku, je dodavatel povinen prostřednictvím některého prostředku komunikace na dálku 
neprodleně potvrdit její obdržení; to neplatí při uzavírání smlouvy výlučně výměnou 
elektronické pošty nebo obdobnou individuální komunikací. Objednávka a potvrzení 
jejího obdržení jsou považovány za doručené, pokud se s nimi strany, jimž byly určeny, 
mohou seznámit. Smlouva je uzavřena až akceptací provozovatelem elektronického 
obchodu, nikoli ve chvíli, kdy zákazník vyplní a odešle  objednávkový formulář.  
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4.4. Bezpečnost elektronického obchodu 
S otázkou bezpečnosti elektronického obchodu je úzce spojena otázka obecného 
zabezpečení IS/IT. Bezpečnost je zaručena na základě důvěrnosti, integrity, autentizace, 
autorizace, záruky a soukromí. Důvěrnost, integritu, autentizaci a autorizaci lze 
zabezpečit použitím bezpečnostních technologií (kryptografie, obecné metody ochrany 
IS/IT atp.). Záruky a soukromí spočívají především v dodržování zákona a dobrých 
mravů a závisí tak především na chování jednotlivců a organizací. [1] 
 
4.4.1. Příklad elektronického nákupu 
Zákazník navštíví prostřednictvím svého prohlížeče e-obchod, ve kterém si 
vybere určité zboží a odešle objednávku. Tato jednoduchá operace ilustruje čtveřici 
významných hráčů v bezpečnosti takového nákupu. Prvním hráčem je zákazník, který si 
vybírá z nabídky obchodu. Druhým hráčem je subjekt, který e-obchod provozuje. 
Třetím hráčem je výrobce softwaru, který se používá na webovém serveru.  Posledním 
čtvrtým hráčem je útočník, který může napadat jednotlivé segmenty, které proces 
nákupu umožňují. [3]  
 
 
Obrázek 5 - prvky, které mohou být útočníkem napadeny [3] 
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Proti nežádoucí činnosti útočníka je nutno učinit určitá opatření, která zvyšují 
bezpečnost procesu nákupu.  
 
Obrázek 6 - obrana proti útokům [3] 
 
Z pohledu provozovatele elektronického obchodu je tedy nezbytné zabezpečit 
webový server, na kterém je e-obchod umístěn. Tento server by měl být zabezpečen jak 
proti útokům z Internetu, tak proti fyzickému přístupu neoprávněných osob. 
Zabezpečení proti napadení ze sítě zprostředkovává zpravidla kvalitní firewall a 
antivirový program. Dostupnost dat bývá v praxi zajištěna také záložním zdrojem, díky 
kterému jsou data na serveru dostupná i v případě výpadku elektrického proudu.            
Pro zvýšení důvěry zákazníků je také možné použít certifikát SSL, který je umístěn 
mezi protokoly TCP/IP a HTTP a který zvyšuje bezpečnost mezi prohlížečem a 
webovým serverem. Použití tohoto certifikátu se ale spíše používá pro ochranu opravdu 
citlivých údajů jako datum narození, číslo kreditní karty apod.  
 
Majitel firmy Trios zatím neuvažuje o možnosti platby platebními kartami. Po 
zákazníkovi budou vyžádovány pouze informace, sloužící k jeho identifikaci a potřebné 
k doručení vybraného zboží. Z toho důvodu není bezprostředně nutné zabezpečovat 
síťové spojení pomocí certifikátu SSL. Požadavky na zabezpečení webového serveru  
na kterém bude umístěna aplikace internetového obchodu jsou tedy:  
- firewallová a antivirová ochrana 
-  záložní zdroj  
- zajištění proti neoprávněnému přístupu. 
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4.5. Cílový trh 
Zákaznickou základnu firmy Trios tvoří především: státní instituce a úřady, 
vzělávací zařízení, neziskové organizace, podnikatelské subjekty jako koncový 
zákazníci a podnikatelské subjekty, které dodávané zboží distribuují dále. Mezi těmito 
potencionálními zákazníky bylo provedeno dotazníkové šetření, jehož účelem bylo 
zjistit, jakým způsobem nakupují papírenské, kancelářské a drogistické zboží, jaký je 
jejich celkový pohled na prostředí Internetu, elektronické obchodování apod.  
 
Respondenti byli osloveni prostřednictvím elektronické pošty, jelikož použitý 
dotazník má elektronickou formu. Celkový počet oslovených respondentů byl 255. 
Dotazník vyplnilo 100 dotazovaných (po odeslání 250 emailů s odkazem na umístění 
dotazníku, vyplnilo dotazník 95 dotazovaných, poté bylo emailem osloveno dalších 5 
kteří dotazník vyplnili). Zmíněný dotazník je označen jako příloha 2. 
 
Vybrané výsledky a závěry plynoucí z dotazníkového šetření 
Z konečných výsledků je patrný určitý konzervatismus v používání internetového 
obchodu v oblasti nákupu papírenského a drogistického zboží. Možnou úlohu zde 
mohla sehrát jistá dávka neserióznosti při vyplňování dotazníku. Nicméně 53% 
dotázaných uvedlo, že o (dalším) nákupu tohoto zboží prostřednictvím e-shopu uvažuje.  
Ze zpracovaných výsledků dále vyplývá, že nejčastější forma objednávky zboží je 
osobní výběr zboží u dodavatele. Za tímto zjištěným stavem stojí především 
podnikatelské subjekty, jejichž zástupce si zboží osobně vybírá ve velkoobchodu 
(velkoskladu) dodavatelské firmy. Dodávka vybraného zboží je nejčastěji 
uskutečňována samotným dodavatelem tohoto sortimentu, což je na tomto trhu obvyklé. 
Zavedením internetového obchodu dochází ke globalizaci nabídky. Aby tato nabídka 
byla v případě firmy Trios náležitě využita, musí být odběratel zboží v jistém směru 
benevolentní. Tato benevolence spočívá v tom, že zákazník přistoupí na cenové 
podmínky firmy Trios (doprava zdarma platí pro určité regiony, počet km a cenu), nebo 
využije alternativní způsob dodání zboží.  
 
Kompletní vyhodnocení dotazníku v přehledných grafech je v příloze 3. 
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4.6. Návrh modelu elektronického obchodu 
Elektronický obchod je aplikace provozovaná na počítačovém serveru, ke které 
zákazník přistupuje prostřednictvím svého internetového prohlížeče. Na základě tohoto 
principu se virtuální obchod rozděluje na část klientskou a část serverovou.  
 
Klientská strana obchodu je určena pro zákazníky, kteří virtuálně procházejí 
obchodem a z „regálů“ si vybrané zboží vkládají do „nákupního košíku“. Z nákupního 
košíku mohou zboží jedním kliknutím odstranit, mohou vytvářet kontrolní součty cen 
apod. Poté zákazník přistupuje k pomyslné pokladně, kde si vybere způsob dodání a 
zaplacení obsahu svého nákupního košíku.  
 
Serverová (administrativní) část e-obchodu je mnohem složitější. Její základ 
tvoří (jak již z názvu plyne) webový server, který zajišťuje komunikaci s prohlížečem 
uživatele. Obvyklým protokolem užívaným pro spojení serveru s klientem je protokol 
http. Mohou být ale použity i další protokoly, které zvyšují bezpečnost komunikace 
(SSL). Serverová část slouží obsluze e-obchodu k vyřizování objednávek, evidenci 
zákazníků apod. 
 
Na základě série konzultací s majitelem firmy byly specifikovány požadavky         
na budoucí aplikaci. Díky těmto požadavkům byl vytvořen model e-obchodu, byly 
definovány jeho možnosti, vlastnosti a to jak z pohledu správce obchodu, tak z pohledu 
zákazníka. 
 
4.6.1. Administrativní část e-shopu 
administrativní část e-shopu by měla obsahovat následující body:  
 
• Jednoduchá správa zboží (přidávání, odstraňování, editování, obrázky, 
popisky). Tato správa patří k základním funkcí elektronického obchodu.                     
U každého zboží bude uveden názorný obrázek s podrobným popisem.  
• Oddělení zboží do kategorií, podkategorií apod. Segmentace zboží                       
do jednotlivých kategorií výrazně přispívá k celkové orientaci v nabídce. 
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• Cenové hladiny pro různé skupiny zákazníků. Tato funkce umožní definovat 
různé cenové hladiny (např. ceny pro běžné zákazníky, ceny pro obchodní 
partnery, ceny pro velkoodběratele apod.). Ke každé položce zboží pak bude 
možno nastavit odpovídající prodejní cenu pro každou z definovaných cenových 
hladin. 
• Registrace zákazníků (pro rychlou identifikaci při případném dalším nákupu). 
• Evidence zákazníků a objednávek. Tato funkce bude zajišťovat přehled           
o všech zákaznících a jejich objednávkách (např. přihlašovací jméno, heslo, 
fakturační adresa, číslo objednávky apod.). 
• Statistiky obchodu (zákazníci, objednávky, zboží, návštěvnost, způsob platby, 
způsob dopravy, hledané výrazy, tržby). Statistika je mocným nástrojem, který 
umožňuje efektivně posoudit, jakým směrem se vývoj obchodu ubírá. 
• Možnost platby převodem – platební kanál eBanka. Určeno pro zákazníky, 
kteří preferují platbu převodem. 
• Možnost propojení s ekonomickým softwarem. Tato funkce přispívá             
ke zefektivnění celého procesu zpracování objednávky. 
4.6.2. Klientská část e-shopu 
Z pohledu zákazníka by obchod měl mít tyto vlastnosti a funkce: 
• Přehledné grafické prostředí. Každý zákazník není zkušeným uživatelem 
Internetu  Tato skutečnost musí být brána v úvahu při volbě grafického prostředí 
a struktury e-obchodu.  
• Nápověda.  
• Akční nabídky u vybraného zboží. Tyto nabídky budou upozorňovat 
zákazníky na zboží, které je právě v akci.  
• Co nejmenší počet kliknutí pro objednání zboží. Příliš velký počet kliknutí 
může zákazníka odradit, z toho důvodu je důležité počet kliknutí minimalizovat. 
• Dvojí cesta ke zboží. Uživatel musí mít možnost dostat se k požadovanému 
zboží dvěma způsoby. Prvním je fulltextové vyhledávání, tedy hledání podle 
klíčových slov. Druhým způsobem je katalogové vyhledávání, které probíhá 
v několika krocích, při kterých si zákazník vybírá příslušné podkategorie až se 
dostane k hledanému zboží. 
 - 41 -
• Obrázek a podrobný popis zboží. Nemožnost fyzického kontaktu se zbožím je 
tímto způsobem alespoň trochu kompenzována. 
• Informace o dostupnosti zboží. Zákazník by měl vědět, zda zboží je či není 
v současnosti dostupné. 
• Nákupní košík (umožňující vkladání a odebírání zboží, kontrolní součty apod.) 
• Aktuální stav objednávky. Zákazník musí mít možnost shlédnout v jakém 
stavu se jeho objednávka nachází. 
• Dodací podmínky. Uživatel si může vybrat způsob dodání: doprava vozidly 
firmy Trios (platí pro vybrané regiony), doprava PPL a osobní odběr ve skladu 
firmy. Je zde také uvedena obvyklá doba dodání a cena jednotlivých druhů 
dopravy. 
• Způsob platby. Možnost výběru mezi: bankovním převodem, platbou hotově na 
místě nebo dobírkou.  
• Celková cena. Zákazník musí mít možnost prohlédnout si konečnou cenu, která 
po něm bude požadována a zkontrolovat (případně upravit)  obsah nákupního 
košíku před odesláním objednávky.  
• Informace o provozovateli internetového obchodu. Tyto informace obsahují 
telefonický, emailový a faxový kontakt na provozovatele e-shopu a dále také 
adresu provozovny e-shopu. Zveřejnění těchto informací snižuje anonymitu 
nákupu/prodeje a vzbuzuje důvěru zákazníka v internetový obchod. 
• Informace o průběhu reklamace. 
 
Dále bude internetový obchod obsahovat informace, které vyžaduje současné právní 
prostředí v České republice. Obsah těchto relevantních informací byl již nastíněn v části 
legislativa.  
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4.7. Výběr řešení 
 
Otázka opatření samotné aplikace internetového obchodu je zodpovězena velice 
jednoduše. Firma Trios nevlastní takové zdroje, které by jí umožnily „vlastními silami“ 
vytvořit elektronický obchod s návazností na ekonomický software. To samé platí i 
v případě vytvoření e-obchodu na zakázku. Zbývá tedy zvolit mezi hotovými a 
osvědčenými řešeními, které trh nabízí. 
 
4.7.1. Ekonomický systém 
Jedním z požadavků na internetovou aplikaci je propojení e-obchodu s ekonomickým 
softwarem. Na trhu se nabízí hned několik ekonomických systémů, které toto propojení 
umožňují a také obsahují tyto požadované moduly: - pokladna 
       - objednávky 
       - fakturace 
       - adresář 
       - kniha jízd 
       - sklady 
 
Daňová evidence  je ve frmě zpracovávaná  externě, tudíž  nejsou další moduly 
nezbytně  nutné. Z dostupných řešení na trhu vybírám tyto ekonomické systémy, jejichž 
použití se v tomto případě nabízí: Money S3 Lite, Pohoda Standard a ABRA G1. 
Všechny jmenované programy plně vyhovují zmíněným požadavkům a obsahují 
kvalitní nápovědu a uživatelské příručky, které popisují ovládání a funkce programu. 
Z tohoto důvodu je rozhodujícím kritériem pro volbu softwaru jeho cena, respektive 
ceny souvisejících služeb. V tabulce je také uvedena cena školení skladového 
hospodářství, jelikož je v tomto případě skladové hospodářství jedním z klíčových 
modulů.  
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uvedené ceny jsou bez DPH 
 cena 
cena druhé resp. 
každé další licence 
a aktualizace 
cena základního 
školení 
cena školení 
skladového 
hospodářství 
Money S3 Lite 3990 1290 999 1200 
POHODA Standard 6980 1980 1780 1980 
ABRA G1 6900 1380 2000 2000 
Tabulka 4 – cenové srovnání jednotlivých systémů 
 
 
Na základě cenových podmínek navrhuji ekonomický systém Money S3 Lite. 
 
4.7.2. E-shop 
Pro výběr konečného řešení je nutné vhodně zvolit kritéria pro rozhodování. 
Klíčová kritéria jsou v tomto případě zejména: 
• Cena zavedení, 
• měsíční paušál, 
• počet položek zboží, 
• doména zdarma, 
• platební kanál ebanky, 
• cenové hladiny, 
• statistiky. 
 cena      
zavedení 
měsíční 
paušál 
počet 
zboží 
doména 
zdarma 
statistiky
plat. kanál 
ebanky 
cenové 
hladiny 
1 0-300 0-200 0-500 ne ne ne ne 
2 301-600 201-500 
501-
1000 
3 přístupy ano ano 
3 601-1000 501-1000 
1001-
5000 
2 detailní   
4 1001-2000 1001-5000 >5000     
5 2001-5000 >5000      
6 >5000       
Tabulka 5 - popis transformační matice 
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 cena      
zavedení 
měsíční 
paušál 
počet 
zboží 
doména 
zdarma 
statistiky 
plat. kanál 
ebanky 
cenové 
hladiny 
1 10 10 1 0 0 0 0 
2 8 8 3 3 4 5 5 
3 6 6 5 8 7   
4 4 3 7     
5 2 0      
6 0       
Tabulka 6 - ohodnocení transformační matice 
 
Z nabídky trhu vybírám několik potencionálních řešení e-obchodu, které umožňují 
propojení s ekonomickým softwarem. Všechna tato řešení pochází od renomovaných 
dodavatelů a těší se značné oblibě.  Srovnání nabídky těchto subjektů reprezentuje 
následující tabulka. 
 
Uvedené ceny jsou bez DPH 
 
cena      
zavedení 
měsíční 
paušál 
počet 
zboží 
doména 
zdarma 
statistiky 
platební 
kanál 
ebanky 
cenové 
hladiny
Vltava 
Standard 
0 200 1000 3 ne ano ne 
Vltava Profi 0 450 50000 2 detailní ano ano 
Atlasobchod 
Standard 
0 590 500 ne detailní ano ne 
Atlasobchod 
Profi 
0 590 neomez. ne detailní ano ano 
Zoner 
Inshop 
varianta I 
0 990 neomez. ne detailní ano ano 
Tabulka 7 – srovnání jednotlivých řešení 
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Dalším krokem je stanovení hodnotící škály a to jak číselné tak slovní.  
vynikající vyhovující Dobrý průměrný hodnocení 52-45 45-35 35-25 25-0 
Tabulka 8 – hodnotící škála 
 
Na základě uvedených transformačních matic a vlastností jednotlivých řešení jsou tato 
řešení ohodnocena. 
 Vltava Standard 
Vltava 
Profi 
Atlasobchod 
Standard 
Atlasobchod 
Profi 
Zoner 
Inshop I 
číselné 
ohodnocení 31 50 29 40 40 
slovní 
ohodnocení dobrý vynikající dobrý vyhovující vyhovující 
Tabulka 9 – výsledné hodnocení jednotlivých řešení 
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Graf 4 – grafické znázornění výsledného hodnocení 
 
 
Z grafu je patrné, že jako nejvhodnější řešení se nabízí zvolit internetový obchod 
Vltava Profi, který byl ohodnocen jako vynikající. Toto řešení zvítězilo s výrazným 
náskokem, tudíž navrhuji jeho realizaci.  
 
Samotné propojení e-shopu s ekonomickým systémem je řešeno pomocí FTP 
klienta Vltava2000, který je zdarma. K tomuto propojení existuje na stránkách 
poskytovatele podrobný návod, podle kterého by neměl být problém toto propojení 
uskutečnit. 
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4.7.3. Umístění a výběr internetového obchodu 
Provozování e-shopu na vlastním serveru by s sebou přineslo další náklady jako 
např. náklady na pořízení serveru, záložního zdroje, softwaru, správu serveru apod.  
V případě vlastního serveru by bylo navíc vhodné připojení serveru k páteřní síti, což 
v případě firmy Trios nepřipadá v úvahu (z důvodu polohy sídla firmy). Jako možné 
řešení se nabízí využít služeb některé externí společnosti, která umožňuje umístění 
firemního serveru v serverovně a připojení serveru k páteřní síti. Využití takové služby 
je ovšem dosti finančně nákladné. Nejvýhodnějším a nejlevnějším řešením se tedy jeví 
využití webhostingu, kdy je aplikace internetového obchodu umístěna na serveru 
poskytovatele webhostingu. Využitím webhostingu odpadá investice do technického 
vybavení pro provoz webových stránek a návštěvníci prezentovaných stránek získávají 
okamžitou odezvu, nezávislou na konektivitě firmy. Data jsou uložena na serveru, který 
je napojen na páteřní síť. Bezpečnost takových dat plně vyhovuje požadavkům             
na zabezpečení serveru s aplikací e-shopu uvedených v kapitole bezpečnost 
elektronického obchodu.  
 
Zvolené řešení internetového obchodu (Vltava Profi) webhosting obsahuje, čímž 
je otázka webhostingu vyřešena. 
 
4.7.4. Propagace internetového obchodu 
 Samotné zavedení elektronického obchodu ještě neznamená, že bude tento 
obchod úspěšný. O obchodu by měli zákazníci především vědět. Bylo by vhodné umístit 
adresu e-shopu na firemní automobily, kterými se zboží rozváží. Mnohem účinnější je 
ovšem reklama internetová. Nejpoužívanější internetová propagace je formou 
výměnných reklamních bannerů. Nezvratnou výhodou je v tomto případě 
bezprostřednost, kdy uživatel může jedním kliknutím e-shop navštívit. Vzhledem 
k cílové skupině zákazníků se dá předpokládat, že mnohem vyšší význam pro získání 
dalších klientů bude mít pozice ve vyhledávačích po zadání určitých klíčových slov 
týkajících se nabízeného sortimentu. Mezi nejpoužívanější vyhledávače u nás patří 
Google.cz a Seznam.cz. Cena služby externí firmy, která poskytuje optimalizaci ve 
vyhledávačích (SEO) je poměrně vysoká. Mnohem výhodnější je v tomto případě 
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využití sponzorovaných odkazů ve výše jmenovaných portálech. V případě Seznamu je 
tento druh reklamy pojmenován Sklik, v případě Googlu Google AdWords. Výhodou 
těchto řešení je dokonalý přehled o nákladech a možnost vlastního nastavení 
jednotlivých parametrů této služby (cena za proklik, denní rozpočet apod.). Další 
předností je, že zákazník platí jen za prokliknuté odkazy. Pořadí sponzorovaných 
odkazů je závislé na nastavení ceny za proklik. 
 
Příklad vytvoření reklamní kampaně na portálu seznam.cz 
Vytvoření reklamní kampaně probíhá v šesti krocích: 
1. Informace – všeobecné informace o službě 
2. Označení – název kampaně a sestavy (v jedné kampani může být více sestav) 
3. Vytvoření inzerátu – vyplnění jednotlivých položek inzerátu (titulek, popis 
inzerátu, zobrazovaná URL, cílová URL) 
4. Zadání klíčových slov – vložení slov, po jejichž vyhledání se bude inzerát 
zobrazovat 
5. Nastavení cen – určení denního rozpočtu a ceny za proklik 
6. Kontrola a uložení [8] 
 
Všechny platby systému Sklik se provádějí pomocí služby Seznam peněženka. Do této 
virtuální peněženky si zákazník vloží určitý kredit (například bankovním převodem), ze 
kterého se bude odečítat cena v závislosti na počtu uskutečněných prokliků. Pokud je 
například denní rozpočet 10 Kč a cena prokliku 1 Kč, bude reklama zobrazena            
(po vyhledání řetězce, který se nějakým způsobem shoduje s klíčovámi slovy)                  
až do desátého prokliku. Pokud nebude dosaženo denního rozpočtu, převádí se kredit  
do dalšího dne. [8] 
 
Podobným způsobem funguje také služba Google AdWords. 
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4.7.5. Zabezpečení systému 
V rámci komplexnosti předkládaného řešení uvádím také návrh dosud 
chybějících bezpečnostních prvků. SWOT analýza společně s analýzou HOS8 odhalily 
výzamné nedostatky v zabezpečení systému. Jedním z nedostatků je absence kvalitního 
firewallu. Na trhu se nabízí velké množství výběru. K dispozici jsou také firewally ve 
verzi free, které však většinou neobsahují některé důležité funkce komerčních firewallů. 
Na základě firewallových testů a především vlastních zkušeností navrhuji Outpost 
Firewall Pro, který patří mezi nejlepší a jeho cena je srovnatelná s ostatními „méně 
kvalitními“ firewally. Nedílnou součástí instalace firewallu je jeho správné nastavení. 
 
Doporučuji zvýšit bezpečnost systému také záložním zdrojem, který bude chránit 
data a hardware v případě přerušení dodávky el. energie. Záložní zdroj by měl chránit 
PC, na kterém bude nainstalován ekonomický systém Money, a na kterém  bude 
prováděna obsluha e-shopu (ostatní dva počítače složí pro zálohu, respektive                
pro zpracování ceníků, nabídek apod., tudíž nejsou tak často v provozu). Maximální 
odběr používaného PC je 230W, LCD monitoru 100W. Periferní zařízení budou 
zapojena do zásuvky s přepěťovou ochranou (při výpadku el. proudu se vypnou). Odběr 
těchto periferních zařízení je zanedbatelný. V tomto případě tedy stačí záložní zdroj 
s výkonem 400W.   Na základě těchto zjištění navrhuji záložní zdroj UPS APC Back 
650EI s parametry:  
• Hmotnost [kg]: 8, 
• rozměry [š x v x h]: 90 x 170 x 280, 
• typ baterií: bezúdržbové, RBC17, 
• výstupní zásuvky [počet/typ]: IEC 320 C13, IEC, 
• technologie: Off-line, 
• komunikační rozhraní: USB, RS232, 
• kapacita [VA]: 650, 
• výkon [W]: 400, 
• doba zálohování - 50% zátěž [min]: 11,4, 
• doba zálohování - 100% zátěž [min]: 2,4, 
• nominální vstupní napětí [V]: 230. 
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4.8. Časový harmonogram dalšího postupu 
  1.6. – 10. 6. 2007  - pořízení záložního zdroje a softwarového firewallu 
-  pořízení ekonomického systému Money S3 Lite 
11.6. – 20. 6. 2007  - absolvování základního školení Money 
21.6. – 30.6. 2007 - absolvování školení zpracování skladového hospodářství a   
                                    objednávek 
1.7. – 10. 7. 2007  -  pořízení internetového obchodu Vltava Profi a propojení   
                                       s ekonomickým systémem Money    
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5. Ekonomické zhodnocení 
 
Potřebné náklady na navržené změny udávají následující tabulky. V první 
tabulce jsou uvedeny předpokládané pořizovací náklady, ve druhé předpokládané 
náklady pro další rok provozu.  
 
Pozn.:  
V případě propagace e-shopu navrhuji nastavit denní rozpočet tak, aby měsíční 
náklady na reklamu byly v obou případech (google.cz, seznam.cz) 500 Kč. Jelikož není 
možno stanovit skutečné měsíční náklady na tuto službu, je uvedená cena pouze 
orientační.  
 
uvedené ceny jsou bez DPH 
Název celkové náklady
zřízení živnostenského listu na daný obor podnikání 1000,00
osobní firewall Outpost Firewall Pro 4 900,00
záložní zdroj UPS APC Back 650EI 2 600,00
ekonomický systém Money S3 Lite  4 000,00
základní školení Money 1000,00
školení skladového hospodářství Money 1 200,00
paušální poplatky za roční provoz e-shopu Vltava Profi 4 900,00
přibližné roční náklady na propagaci e-shopu 10 000,00
Celkem 25 600,00
Tabulka 10 – předpokládané pořizovací náklady 
 
uvedené ceny jsou bez DPH 
Název celkové náklady
update Outpost Firewall Pro 4 450,00
licence a aktualizace systému Money 1300,00
paušální poplatky za roční provoz e-shopu Vltava Profi 4 900,00
přibližné roční náklady na propagaci e-shopu 10 000,00
Celkem 16 650,00
Tabulka 11 – předpokládané náklady na další rok provozu 
 
Ekonomické zhodnocení slouží pro přibližné stanovení nákladů na navrhované 
řešení. V tabulkách nejsou uvedeny mzdové náklady, jelikož uživatelem inovovaného 
systému budem majitel firmy (jako je tomu doposud). Náklady na propagaci v dalším 
roce provozu jsou závislé na úspěšnosti a efektivnosti této reklamy. Uvedené náklady se 
tedy mohou měnit. 
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6. Závěr 
Cílem této práce bylo analyzovat stávající IS a navrhnout řešení pro plánovanou 
inovaci informačního systému. Závěry z provedených analýz mi výrazně pomohly při 
zpracování návrhu samotného řešení. Tento fakt se týká především Porterova modelu 
pěti sil, který odhalil jistý tlak ze strany zákazníků na zefektivnění procesu nákupu. 
 
Klíčovou inovací stávajícího systému je návrh zavedení internetového obchodu. 
Implementace takového řešení by měla vést k efetivnějšímu stavu podnikových procesů.  
Tato skutečnost se mimojiné týká procesu zpracování objednávky, který tímto bude více 
zautomatizován. Dalším důvodem proč realizovat aplikaci internetového obchodu je 
spokojenost zákazníků, která je jedním z důležitých faktorů ovlivňující hospodaření celé 
firmy.  
 
 Při návrhu samotného řešení byl vzat v úvahu také fakt, že společnost disponuje 
omezenými finančními zdroji pro inovaci systému. Zvolené řešení má komerční formu 
s pravidelným měsíčním paušálem, jelikož se toto východisko jeví jako nejlepší. 
V případě umístění elektrnického obchodu je také využito služeb externí firmy 
(webhosting), poněvadž umístění této aplikace na vlastním serveru případně 
v serverovně by s sebou přineslo další nemalé náklady.  
 
 Zkoumaná firma Trios je podle mého názoru dostatečně připravena na 
transformaci do elektronické podoby. Velkou výhodou je, že ve vlastnictví firmy jsou  
dostatečně velké skladovací prostory, což významnou měrou snižuje pořizovací 
náklady.  
  
Samotná úspěšnost navrženého internetového obchodu je závislá na více 
faktorech. Zřejmě rozhodující vliv bude mít ovšem propagace e-obchodu. Při používání 
efektivní marketingové strategie a dostatečné osvětě v oblasti elektronického 
obchodování je možno předpokládat, že se elektronický obchod  stane běžnou a 
významnou součástí i v oblasti nákupu kancelářských potřeb, resp. papírenského a 
drogistického zboží. 
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8. Seznam použitých zkratek a symbolů 
FTP   - (File Transfer Protocol). Protokol aplikační vrstvy který, je určen pro přenos 
souborů mezi počítači, na kterých mohou běžet rozdílné operační systémy. 
 
HDD  - Pevný disk počítače je zařízení, které se používá v počítači k trvalému 
uchování většího množství dat. 
 
HDP  - Hrubý domácí produkt. Celková peněžní hodnota statků a služeb vytvořená                   
za dané období na určitém území. 
HTTP - (Hyper Text Transfer Protocol) je internetový protokol určený původně pro 
výměnu hypertextových dokumentů ve formátu HTML. V současné době je 
používán i pro přenos dalších informací.  
ICT  - Informační a komunikační technologie se skládají z technologií a nástrojů, 
které lidi používají ke sdílení, distribuci a sběru informací a ke komunikaci mezi 
sebou prostřednictvím počítačů nebo propojených počítačových sítí 
 
IS  - Informační systém (systém pro zpracování, uchovávání a poskytování 
informací a dat). 
 
IT  - Informační technologie (Použití počítačů k ukládání a zpracování digitálních 
dat, odeslání těchto dat či informací pomocí komunikačních nástrojů)                                          
 
LCD  - Zobrazovací jednotka, která využívá principu tekutých krystalů 
 
MS-DOS - Operační systém firmy Microsoft, je to první operační systém určený pro   
     jednoduchou obsluhu. 
 
OS  - Operační systém (je sada programů umožňujících co nejefektivnější využití 
hardware počítače. Operační systém patří mezi tzv. systémový software a 
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hlavním úkolem operačního systému je zabezpečit běh a programovou podporu 
aplikačních programů. 
 
SSL - Secure Sockets Layer je protokol, resp. vrstva vložená mezi vrstvu transportní 
(např. TCP/IP) a aplikační (např. HTTP), která poskytuje zabezpečení 
komunikace šifrováním a autentizaci komunikujících stran. 
 
TCP/IP - Protokolová architektura TCP/IP je definována sadou protokolů pro 
komunikaci v počítačové síti. Komunikační protokol je množina pravidel, které 
určují syntaxi a význam jednotlivých zpráv při komunikaci. 
 
UPS    - Uninterruptible Power Source je zařízení nebo systém, který zajišťuje 
souvislou dodávku elektřiny pro zařízení, která nesmějí být neočekávaně 
vypnuta. UPS je obvykle zapojen mezi primární zdroj elektřiny a vstup napájení 
chráněného zařízení. 
 
URL    -   Uniform Resource Locator je řetězec znaků s definovanou strukturou a 
slouží k přesné specifikaci umístění zdrojů informací (ve smyslu dokument nebo 
služba) na Internetu. 
 
USB     - Universal Serial Bus je univerzální sériová sběrnice. Moderní způsob 
připojení periférií k počítači. Nahrazuje dříve používané způsoby připojení  pro 
běžné druhy periférií, ale i pro přenos dat z videokamer, čteček paměťových 
karet, MP3 přehrávačů, externích disků a externích vypalovacích mechanik.  
 
WinXP   - Operační systém firmy Microsoft. 
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PŘÍLOHA 2 – POUŽITÝ DOTAZNÍK 
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Po odeslání vyplněného dotazníku se objeví okno s poděkováním. 
 
 
Děkuji za Váš čas, který jste strávili při vyplňování dotazníku. 
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PŘÍLOHA 3 – VYHODNOCENÍ DOTAZNÍKU FORMOU GRAFŮ 
 
(Z 255 respondentů odpovědělo 100) 
 
1. Jak často používáte internet? 
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2. V čem vidíte největší nevýhodu e-obchodování? 
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3. V čem vidíte největší výhodu e-obchodování? 
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4. Nakupujete přes Internet? 
 
Nákup přes Internet
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5. Užíváte e-shop pro nákup papírenského a drogistického zboží? 
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6. Uvažujete o (dalším) nákupu tohoto zboží v e-shopu? 
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53%
47%
ano
ne
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7. Jaký způsob objednávky tohoto zboží v současnosti nejvíce používáte? 
 
Nejčastější způsob objednávky zboží
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8. Jaký způsob dodávky tohoto zboží v současnosti nejvíce používáte? 
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9. Jaký způsob platby u tohoto zboží nejčastěji požíváte? 
 
Nejčastější způsob platby
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10. Vyberte kategorii do které patříte. 
 
Identifikace respondenta
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